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определить, существует ли четкий путь от исследований и запросов к продаже, наметить потенци-
альные препятствия и возможности для улучшения бизнеса.   
CJM также показывает, насколько опыт клиента соответствует обещанию бренда. Например, 
можно изобразить опыт работы с клиентами как легкий. Но когда клиент приходит, например, в 
магазин, чтобы забрать товары, которые он купил онлайн, ему приходится сталкиваться с длин-
ными очередями и путаницей в отношении их заказа, его опыт не совпадает. Этот сценарий будет 
разыгрываться различными способами в зависимости от продукта, услуги или типа бизне-
са. Нужно понять, где происходят эти несоответствия, и начать устранять проблемы  –  карта по-
может в этом. Оптимизируя и улучшая впечатления от путешествия, возможно строить прочные и 
долгосрочные отношения с клиентами [3].  
Многие потребители переходят из оффлайн в онлайн, используя различные цифровые инстру-
менты. Онлайн-взаимодействие приобретает все большее коммерческое значение. Клиент, вероят-
но, будет использовать поиск, онлайн-обзор сайтов и социальных сетей в качестве первого порта 
захода при оценке возможной покупки. Понимание того, как эти взаимодействия работают и как 
ими воспользоваться, жизненно важно для успеха в бизнесе. CJM – это только первый шаг к тому, 
чтобы оставаться в курсе этих изменений. Компаниям требуются все более сложные процессы и 
инструменты, и это требование, вероятно, увеличится в будущем  – число точек соприкосновения, 
по данным McKinsey (международная консалтинговая компания, специализирующаяся на реше-
нии задач, связанных со стратегическим управлением), увеличивается примерно на 20% в год. Чем 
больше точек соприкосновения, тем сложнее успешно обслуживать потребности клиентов. CJM 
должна помочь выделить области, где технологии смогут решить проблемы, с которыми сталкива-
ется бизнес. 
Понимание того, как клиенты взаимодействуют с брендом, продуктом или услугой, помогает 
сохранить их лояльность и повысить эффективность бизнеса. Customer Journey Map — отличный 
инструмент для визуализации такого взаимодействия. Построение CJM не решит проблем, 
а только укажет на путь их решения. Чтобы цикл улучшений продукта не прекращался, важно 
поддерживать карты путешествий потребителей в актуальном состоянии: обновлять их после 
устранения существующих барьеров и внедрения новых функций или услуг, а также постоянно 
отслеживать изменения потребностей клиентов [5].  Если подойти к делу ответственно — постро-
ить карту, осознавая, что это не законченная работа, а только руководство по построению продук-
та или оптимизации процесса оказания услуг, можно добиться хороших результатов: 
оптимизировать путь потребителя с учетом бизнес-процессов компании; 
устранить барьеры и слабые места при взаимодействии с клиентами; 
повысить общую удовлетворенность потребителей, заслужить их лояльность. 
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последнего, завершившегося в 2016 году, количество почвенных разновидностей в оценочной 
шкале увеличилось с 98 до 332, число обобщающих показателей оценки – с 1 до 4, список попра-
вочных коэффициентов к оценочным показателям расширился с 6 до 9, а сами оценочные показа-
тели детализировались в направлении от общих по виду земель до дифференцируемых в разрезе 
каждой из основных 16 сельскохозяйственных культур [1, с. 10].Осуществленный нами критиче-
ский анализ действующей методики позволяет сделать вывод, что она отличается не достаточной 
объективностью. Это отражается в следующих аспектах: 
1. Используемый для расчета затрат перечень поправочных коэффициентов к сменным нор-
мам выработки [2, с. 65-67] по своему составу и значениям не соответствуют типовым нормам, 
утвержденным министерством сельского хозяйства и продовольствия Республики Беларусь [3, с. 
16-17]. 
2. Индексы транспортных затрат определяются ˮисходя из среднего эквивалентного расстоя-
ние перевозок и балла плодородия почв по рабочим участкам“ [2, с. 8]. Вместе с тем не учитыва-
ется, что в соответствии с утвержденными Министерством Сельского хозяйства и продовольствия 
нормативами и нормами все грузы делятся на четыре класса [4, с. 102-107], которые в свою оче-
редь существенно влияют на производительность техники в ходе транспортировки (выраженную в 
дифференциации массы грузов перевезенных за смену), а также на расход топлива при этом [5, с. 
424-507]. 
3. Для пахотных и не пахотных работ рассчитывается единый индекс затрат, дифференциру-
емый по критериям изменения длины гона и удельного сопротивления почвы [2, с. 68]. Однако, 
осуществленный нами анализ нормативной литературы показывает, что удельное сопротивление 
почвы влияет только на осуществление пахотных работ и не может выступать критерием диффе-
ренциации затрат на не пахотные [3, 5]. 
4. Индексы затрат на пахотные и не пахотные работы, как результирующие показатели их 
оценки не дифференцированы в разрезе возделываемых культур [2, с. 68]. Однако, осуществлен-
ный нами анализ отраслевых регламентов в растениеводстве [6] свидетельствует о том, что струк-
тура работ данного вида значительно варьируется для различных посевов. Следовательно, затраты 
на пахотные и не пахотные работы не могут быть едиными для производства различных продук-
тов растениеводства.  
5. Индексы затрат на пахотные и не пахотные, а также уборочные работы [2, с. 68-69] полу-
чены ˮна основании анализа динамики норм выработки в зависимости от длины гона и удельного 
сопротивления почвы на пахотные и непахотные работы при однотипной структуре машинно-
тракторного парка“ [2, с. 6-7]. Следовательно, в действующей методике оценка себестоимости ос-
новных работ в растениеводстве, основана исключительно на пропорциональном отражении изме-
нения частных физических характеристик технологических процессов (проявляющихся в площади 
пашни, подвергнутой обработке), а не на стоимостных результатах данных процессов в целом. 
Проведенные нами исследования показывают, что устранить указанные недостатки существу-
ющей методики [2] возможно посредством отказа от индексного метода обобщения факторных и 
результативного показателей в пользу экономико-математического моделирования. Его реализа-
ция принципиально возможна на основе разработки набора зависимостей позволяющих воспроиз-
водить в математической форме логику формирования затрат в растениеводстве, под влиянием 
объективного перечня детерминант. 
В целом, совершенствование методики кадастровой оценки объективно должно заключаться в 
возможности прогнозирования экономической эффективности использования пахотных земель с 
учетом влияния на итоговый оценочный показатель экологических последствий сельскохозяй-
ственного производства, выраженных в изменении плодородия почв. 
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Переговоры являются неотъемлемой частью повседневной жизни общества. На личном уровне 
человеку ежедневно приходиться договариваться с друзьями, членами семьи, арендодателями, 
продавцами, нанимателями и другими субъектами. Однако особую актуальность данный процесс 
приобретает в сфере бизнес коммуникаций.  
Умение менеджеров вести деловые переговоры является одним из ключевых факторов успеха 
любого предприятия. Эффективность реализуемой бизнес стратегии во многом зависит от кон-
трактов, заключаемых с поставщиками, потребителями и другими заинтересованными сторонами, 
что напрямую связано с навыками ведения переговоров.  
Профессор Джордж Дж. Сидел из Мичиганского университета (США) выделяет четыре стадии 
успешного переговорного процесса:  
1) подготовка к переговорам;  
2) непосредственно переговоры;  
3) заключение контракта;  
4) оценка эффективности переговоров [4]. 
Большинство людей, планируя предстоящую деловую встречу, сосредотачиваются на втором 
этапе, то есть непосредственно на самом процессе, упуская из вида всю важность предварительной 
стадии.  
Брайан Трейси, крупный мировой эксперт в области психологии успеха, выделяет, предвари-
тельную подготовку, как один из основных факторов усиления переговорной позиции, отмечая, 
что тщательная подготовка является фундаментом заключения успешной сделки [2].  
Очевидно, что недостаточно тщательная подготовка негативно сказывается как на самом про-
цессе переговоров так и на конечном результате. При этом степень влияния может варьироваться 
от незначительного недопонимания и ослабления переговорной позиции (что приведет к умень-
шению запланированной выгоды) до отказа от заключения сделки.  
В данном исследовании мы затронем наиболее важные вопросы, которые необходимо учесть 
при подготовке к переговорам. 
Свидетельством эффективности подготовительного этапа должна стать разработка соответ-
ствующей переговорной стратегии, учитывающей не только ваши сильные стороны, но и слабые 
стороны вашего оппонента. Основным ориентиром здесь выступает направленность на достиже-
ние желаемого результата. Ключевым моментом при этом является сбор и анализ информации, 
всесторонне характеризующей предстоящую сделку.  
Самостоятельно изучить все аспекты крайне затруднительно. В связи с этим, на подготови-
тельном этапе, целесообразно сформировать команду из специалистов в соответствующих обла-
стях (юриспруденция, экономика, технология производства и др.), что в значительной степени 
позволит уменьшить риск неопределенности при принятии решений и выборе альтернатив. В слу-
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